Pourquoi un spécial

négociation?

Lors de la tournée d’assemblées
générales qui a eu lieu a l'au-
tomne, [l'exécutif du syndicat
mentionnait que le calendrier
prévoyait I'adoption du projet de
négociation pour I'automne 2008.
Puisque le projet n'est pas ache-
vé, ['adoption sera reportée @
Ihiver. Nous avons tout de méme
jugé important de vous faire part
des travaux qui sont en cours
relativement a la négociation
dans trois des domaines qui y

sont directement reliés.

Le Pionnier

Spécial négociation

Octobre 2008

Les finances de notre

Par ol commencer, sinon
que de dire que nous reve-
nons de loin? Au sortir de
notre gréve de 2004-2005,
la situation financiere de
notre syndicat était pour le
moins  précaire.  Nous
avions une dette de plus
de 5 millions de dollars.

Notre syndicat a donc d
repenser son approche au
niveau de la trésorerie. De
nombreuses initiatives ont
été alors mises en place
pour nous assurer un ave-
nir meilleur.

D'abord la transparence. |l
a rapidement été convenu
que tous les états finan-
ciers et le budget qui sup-
portent nos actions syndi-
cales durant l'année de-
vaient étre présentés et
approuvés a l'assemblée
générale annuelle. De
plus, découlant de nos
nouveaux statuts et régle-
ments, un comité de sur-
veillance des finances

syndicat

générale, il doit présenter le
résultat de ses travaux aux
membres.

Ensuite la structure. Bien
quau fil des années les
représentants syndicaux ont
toujours eu des lignes direc-
trices quant a leurs dépen-
ses, il subsistait toujours des
zones floues. Nous avons
remédié a cette situation en
élaborant une politique des
dépenses claire qui s'appli-
que également a tous. Cette
politique a été présentée et
adoptée en assemblée gé-
nérale. De ce fait, nous
avons redonné a l'assem-
blée générale le pouvoir sur
les dépenses de ses élu(e)s,
car dans cette politique, sont
inclus les barémes des re-
pas, du kilométrage, etc.

Nous ne pouvons, bien sir,
pas passer sous silence
notre affiliation avec la CSN
qui a un effet direct sur nos
moyens. C'est grace a la
CSN, plus précisément a

besoin. Plusieurs dépenses
nous sont aussi rembour-
sées par la CSN, entre au-
tres, nos tournées d'assem-
blée générale. Il ne faut
surtout pas oublier que nous
avons maintenant acces au
Fonds de défense profes-
sionnelle garni de dizaines
de millions de dollars en cas
de conflit.

En définitive, au niveau
financier, le plus difficile est
derriere nous. Nous allons
finir de rembourser nos det-
tes en 2010, et nous avons
déja amorcé les réflexions
nécessaires quant a I'utilisa-
tion des surplus que nous
aurons. Alors, n'ayez
crainte, ces idées vous se-
ront soumises en assemblée
et vous aurez a voter sur le
bien-fondé de celles-ci.

Nous croyons que nous
pouvons étre fiers du che-
min que nous avons parcou-
ru ensemble pour nous sortir
d’'une situation difficile. C'est
avec cette méme détermina-
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Quelles sont vos attentes par rapport avee la négo?

il y a un probiléme de main-d’ceuvre en succursale.
C’est démotivant quand il manque de personnel pour
faire le travail. Il est primordial que la SAQ remplace
les absences. De plus, j"aimerais que les COS aient Ia
prime de directeur dés que
ce dernier est absent. J’es-
pere que la négo va étre plus
facile que la derniére.

Nicole Boulet
COS 23212




La négociation est la recherche
d'un accord, centrée sur des inté-
réts matériels ou des enjeux quan-
tifiables entre deux ou plusieurs
interlocuteurs... Voila ce que vous

retrouvez sur Internet lorsque
vous faites une recherche sur le
mot négociation avec le moteur

de recherche Google.

Bien sdr, il y a plusieurs autres
textes et définitions du mot négo-
ciation, mais celle-ci résume bien
le sens d’'une négociation. Pour en
arriver a un accord, il y a des éta-
pes essentielles pour atteindre cet
objectif. En fait, pour un syndicat,
I'objectif est le renouvellement de
la convention collective en per-
mettant de rencontrer les attentes
des membres. La prémisse de
toute négociation, sous quelque
forme que se soit, est de connai-
tre ces attentes.

Le bilan : étape primordiale

Avant de se lancer dans une
consultation des membres, [|'é-
quipe du SEMB SAQ (CSN) a d’a-
bord dressé un bilan de la der-
niere négociation. Avec l'aide de
notre conseiller a la mobilisation
et du conseiller de la FEESP, les
membres du conseil général ont
procédé a I'analyse de la derniere
négociation. |l s’agissait en fait de
faire le bilan de la derniére négo-
ciation, une phase primordiale
pour toute organisation qui se

prépare a une négociation.

Au cours des différentes tournées
régionales, nous avons recueilli
des informations qui nous ont
aidés a compléter ce bilan. Le bilan
est un outil précieux qui nous per-
met de préparer la négociation et
de faire des choix éclairés tant sur
le plan des revendications que des

moyens pour les atteindre.

La cueillette d’information :

établir les priorités de négo-
ciation

Recevoir les demandes des mem-
bres et de les compiler est en soi
un défi. Bien sir, on peut ramasser
toutes les demandes et les présen-
ter intégralement de fagcon a ce
qu’elles soient adoptées, mais il est
trés possible que ce qui est de-
mandé par un membre comme

une amélioration puisse se tra-
duire par une perte pour un autre
membre ou un groupe de mem-
bres. La négociation d’une conven-
tion collective est un travail qui a
un caractére essentiellement col-
lectif. Suite au bilan, il a été conve-
nu de ne pas procéder a établir
une liste systématique de toutes
les demandes, mais plutét de faire
des regroupements par priorité.
De cette facon, les membres
pourraient toujours suggérer des
améliorations, mais a I'intérieur de
themes. Dans un deuxieme temps,
le conseil général a procédé a une
réflexion sur les themes a déve-
lopper. Au cours de cette ré-
flexion, vos délégués ont aussi
convenu des moyens pour consul-
ter le plus de membres possible.
Deux moyens ont été retenus.
D’abord, un questionnaire a été
acheminé a tous les membres du
SEMB SAQ (CSN). Grace au ser-
vice de l'imprimerie et de la distri-
bution de la CSN, cette tache fut
réalisée dans les délais prévus. Un
grand nombre de questionnaires
nous ont été retournés. Le service
informatique de la CSN a dévelop-
pé un logiciel pour effectuer la
compilation de ces questionnaires.
Les résultats ont permis a I'exécu-
tif d’établir des priorités de négo-
ciation. Le conseil général a pris
acte de ces résultats et a ajouté
une priorité. Le tout vous a été
présenté en assemblée générale et
vous avez été a méme de vous
exprimer sur ces priorités de né-
gociation. Enfin, une fois les priori-
tés adoptées, nous vous avons
consulté lors d’une autre tournée
d’assemblées pour connaitre vos
suggestions en lien avec ces priori-
tés. Vous avez pu rencontrer les
conseillers syndicaux des services
régionaux et de la FEESP dans cha-
cune des régions. Nous avons
alors retenu des suggestions et
mandaté le comité de négociation
pour travailler a I'élaboration du
projet de négociation.

Afin de s’assurer que tous les élé-
ments retenus répondent aux de-
mandes des membres, le SEMB
SAQ (CSN) tient un conseil géné-
ral d’orientation pour déterminer
les pistes a suivre pour finaliser le
cahier de négociation. A la suite
de cette rencontre, le comité de
négociation retournera a la table
de travail pour préparer une ver-
sion finale du projet qui sera pré-
senté au conseil général et ensuite,
a 'assemblée générale pour adop-
tion.

Entre-temps, le comité de négocia-
tion appuyé par les différents servi-
ces de la FEESP et de la CSN effec-
tuera des recherches pour étre en
mesure de donner un maximum
d’informations concernant les de-
mandes retenues. De cette facon,
les membres pourront faire un
choix éclairé lorsque viendra le
temps de voter sur les différentes
propositions qui batiront le cahier
de négociation.

impliqué activement dans une

parties d’établir des relations de

aux attentes de tous.

Vers une négociation diffé-
rente : conjoncture et partena-

riat

Parallelement a tout le processus
qui entoure la préparation de la
négociation, le SEMB SAQ (CSN)
doit procéder a [I'analyse de Ila
conjoncture. Analyse de données
statistiques et financiéres, portrait
politique et économique, mandat de
recherche et autres méthodes se-
ront utilisés pour nous aider a pro-
gresser et vers la négociation en
prévoyant toutes les conditions qui
pourront influencer le résultat. Ce-
pendant, il faut aussi retenir que le
SEMB SAQ (CSN) est actuellement
impliqué activement dans une dé-
marche de partenariat avec la SAQ.
Cette démarche vise a permettre
aux parties d’établir des relations de
travail plus efficaces et qui répon-
dent aux attentes de tous. Le
conseil général et I'assemblée géné-
rale ont donné le mandat a I'exécu-
tif du SEMB SAQ (CSN) de partici-
per activement a la réalisation de
cette démarche. Vous avez recu de
l'information sur ce sujet par diffé-
rents moyens de communication.
Cela représente un travail constant,
mais cette évolution dans les rela-
tions de travail pourrait nous per-
mettre d’envisager la prochaine
négociation sur des bases totale-
ment différentes de la derniere.
Selon I'évolution de ces travaux, le
conseil général et les membres se-
ront appelés a donner des indica-
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Cependant, il faut aussi retenir que le
SEMB SAQ (CSN) est actuellement

démarche de partenariat avec la SAQ.
Cette démarche vise a permettre aux

travail plus efficaces et qui répondent
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tions claires quant a 'orientation de la
négociation.

L’information : la clé d’une négo-
ciation réussie.

Au cours de toutes ces étapes qui
nous conduiront a la signature d’une
nouvelle convention collective, le
SEMB SAQ (CSN) informera les mem-
bres. Les moyens sont multiples : le
journal Le Pionnier, le site Internet
http://www.semb-sag.com, les assem-
blées régionales, assemblées générales,
tournées des délégués, tournées des
membres de I'exécutif, communiqués,
affichages en succursale et autres sont
déja en fonction. D’autres moyens
seront développés au cours de la né-
gociation par I'équipe de la mobilisa-
tion et de linformation, appuyée par
les équipes des services de la CSN. Un
comité de coordination a été mis en
place pour assurer le lien entre le co-
mité de négociation, le comité de mo-
bilisation et information. Tous les ou-
tils sont en place pour assurer une
communication adéquate avec les
membres.

Yves Robitaille

Conseiller syndical FEESP

Voici donc un bref calendrier des étapes réalisées et des étapes a venir.
Ce calendrier sera mis a jour a mesure que progressent les travaux.

tion phase I

Bilan de la derniére négociation Mars 2008
Orientation sur la méthode de consultation Octobre 2007
Questionnaire aux membres Janvier 2008
Tournée d’assemblées générales de consulta- Février 2008
Tournée d’assemblées générales de consulta- Mai 2008

Travaux du comité de négociation pour prépa-
ration du cahier de négociation

Juin — Juillet — Aodt
2008

Présentation du cahier et débat d’orientation

négociation au conseil général

Septembre 2008
du conseil général
Finalisation du cahier de négociation Octobre 2008
Présentation au conseil général du cahier de Novembre 2008

Finalisation des travaux de recherche

Novembre — Dé-

cembre 2008
Tournée d'assemblées générales pour adoption | Hiver 2009
du cahier de négociation
Finalisation des travaux en fonction des résul- pégﬁer 2oo§ ‘
tats de 'assemblée générale
Début de la négociation Mars 2009

Le conseil général ainsi que les militants qui ceuvrent au service des membres du SEMB se sont réunis a

Drummondyille les 29-30 septembre et |ler octobre afin de guider le comité de négociation sur certains

sujets plus épineux. Au terme de ces trois jours, le comité poursuit ses travaux afin de présenter en no-

vembre une version compléte du projet de négociation au conseil général. La tournée pour I'approbation

de ce projet par I'assemblée générale se fera a I'hiver 2009.



Comment ¢a se passe a
ia mob???

Dans les statuts et reglements que
nous avons modifiés avec I'aide de la
CSN et que nous avons adoptés en
assemblée en juin 2006, un poste de
vice-président a été créé pour la mo-
bilisation, la vie syndicale et I'informa-
tion. La création de ce poste répon-
dait a un besoin criant et a une lacune
qui était évidente durant la derniére

greve.

Un conseiller syndical fut attitré au
SEMB au niveau provincial, et a cha-
cun des délégués régionaux au niveau
régional par le biais des conseils cen-
traux qui se déploient dans les |3
régions du Québec. La premiere
étape sur laquelle nous avons travaillé
fut la consolidation du syndicat. Les
éléments de structure existants de-
vaient absolument étre renforcés afin
d’établir les bases solides. Pour ce
faire, des formations ont été mises
sur pied a différents niveaux. Le guide
d’accueil des nouveaux employés et la
formation qui leur est dispensée, la
formation des nouveaux délégués
ainsi que celle des GTC ont tous pour

« J’ai suivi la formation du
nouveau. |’ai beaucoup aimé
Papproche, ca démontre la
versatilité du syndicat, la
polyvalence et tout ce que
¢a nous apporte en tant
qu’employé.. Ca m’a permis
de connaitre mon délégué et
de pouvoir identifier les
autres personnes-ressources

dans la structure syndicale ».
< 3

) Etienne
. Bibeau,
temps
partiel,
division
‘61

but d’augmenter I'efficacité et I'unifor-
mité des services.

La phase dans laquelle nous sommes
actuellement est celle du déploiement
de I'équipe de mobilisation. Il est trés
difficile pour une organisation comme
la nétre de transmettre I'information
efficacement et rapidement, et ce, a
cause de notre étalement sur le terri-
toire, de nos horaires de travail diffé-
rents et de nos multiples statuts. Une
formation a été mise sur pied avec la
collaboration du service de formation
de la CSN afin de former au moins un
responsable de linformation dans
chacune des divisions. Cette forma-
tion a été dispensée au cours des
derniers mois par les délégués régio-
naux et le conseiller du service d’ap-

« J’ai suivi la formation des

responsables de division. J’ai

trouvé intéressant [’aspect
historique qui renforce le
sentiment d’appartenance a
notre syndicat en nous
faisant comprendre d’oli on
vient pour mieux savoir ol
on va. Je suis rassuré de voir
que la CSN nous épaule dans
PPélaboration de notre
structure syndicale et de

communication ».

Gilles St-Amour, COS 23226

pui a la mobilisation et la vie régio-
nale de leur conseil central respectif
a plus de 175 personnes. Une forma-
tion de mobilisation sera aussi don-
née a I'hiver a ces mémes responsa-
bles afin de leur donner les outils
nécessaires a une mobilisation effi-
cace en temps de négociation. Le
service de la syndicalisation et le
Fonds de défense professionnelle de
la CSN se sont partagés la facture de

cette opération d’envergure.

Ce qui s’en vient au niveau de la mo-
bilisation sera ciblé autour de la né-
gociation. Actuellement, nous travail-
lons a trouver des moyens de visibili-
té et d’action qui nous permettront
de communiquer rapidement, de
nous mobiliser et d’aider au comité

de négociation en cas de besoin.

Nous croyons que I'information est
la base de la mobilisation, c’est pour-
quoi avec le service d’information et
de communication de la CSN, nous
avons voulu vous tenir au fait de ce
qui se passe dans notre syndicat. Les
délégués ont aussi un roéle important
a jouer, nous vous invitons a les
contacter pour leur poser vos ques-
tions et leur transmettre vos com-

mentaires.

Katia Lelievre
Vice-présidente a la mobilisation, vie

syndicale et information

SEMB SAQ (CSN)
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J’aimerais un reéeglement
plus rapide qu’a la derniére
négo. J’aimerais que les as-
surances soient bonifiées.
J’espere que la direction va
faire preuve d’ouverture et
va démontrer leur recon-
naissance a notre égard.

Mathieu
Bélanger
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bien
lers en
donner

coup
main

J’aimerais

que

les conseil-

vin

puissent

un
de

dans

les succursales ou il n’y en a
pas, par exemple pour les com-

mandes de spécialités. Au
veau salarial,

IPaugmentation

devrait étre au moins égale a
Pinflation. De plus, j’ai travaillé

9 ans comme partiel avant

d’a-

voir un poste régulier, j'aimerais
que ces années soient recon-

nues pour mes vacances.
Linda Daoust

Conseillére en vin 23202

J’espere que les parties
vont faire preuve d’ouver-
ture pour la négociation.
J’aimerais ¢ca que mes an-
nées comme temps partiel
soient reconnues. J’ai une
pensée spéciale pour les
partiels, il faudrait que la
stabilité passe par la créa-
tion de postes réguliers et
que ce soit possible pour
eux d’avoir de la flexibilite

dans les congés.

Lyne Lefebvre

Caissiéere-
vendeuse
33546
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